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1. Esenta, caracteristici, tendinte in e-comert

Dezvoltarea rapida a tehnologiilor informationale determinate de necesitatea stocarii §i transmiterii
rapide a informatiilor cu cele mai mici costuri, a revolutionat comertul global.

Astazi, comertul electronic este utilizat practic de toate intreprinderile moderne. Ele sunt caracterizate
printr-o cerere din ce in ce mai mare, prin existenta unei competitii la nivel global si prin sporirea
permanenta a asteptarilor clientilor.

Ca sa poata raspunde acestor provocari, intreprinderile sunt in plin proces de transformare
organizationala si de adaptare a modului lor de functionare. Comertul electronic este o cale, la scara
mondiala, prin care se faciliteaza si se sprijind aceste schimbari. El este prezent peste tot in lume, fiind
in esenta global atat ca concept cat si ca realizare.

Comertul electronic este deja o realitate, iar cei care il ignora, pierd avantajul competitiv si sansa de a
dezvolta o afacere.

Ignorarea comertului electronic ca oportunitate in afaceri atrage pentru orice intreprinzdtor, implicat
intr-un proces de vanzare-cumpdrare, un mare risc de a fi considerat de catre clienti depdsit de evolutie.

Comertul electronic ofera ocazii unice de reorganizare a afacerilor, redefinire a pietelor sau crearea de
noi piete.

1) Esenta e-comertului constd in transformarea experientei traditionale de cumpérare intr-o
experienta digitald, accesibild oricand si oriunde prin intermediul internetului.

Comertul electronic (e-comert) inseamnd desfasurarea proceselor de vanzare si cumpdrare a
produselor si serviciilor in mediul online, utilizand tehnologia pentru a crea un flux rapid si eficient
intre companii §i consumatori.

2) Ce presupune comertul electronic?
La baza, e-comertul include orice activitate comerciald realizata prin internet.

Acesta poate varia de la tranzactii simple, precum achizitionarea unui produs dintr-un magazin online,
pana la servicii mai complexe, cum ar firezervarile de bilete de avion sau inchirierea de spatii de cazare.

De exemplu, atunci cdand cineva comandd o pereche de pantofi de pe un magazin online, acea persoand
face parte din procesul de e-comert.
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Tranzactiile de comert electronic sunt efectuate prin internet, motiv pentru care, in domeniul comertului
electronic, produsele sunt denumite de obicei ,,bunuri electronice”.

Termenul de produse digitale se refera la toate articolele care sunt intr-un format digital, inclusiv carti
electronice, cursuri online, software, grafica si bunuri virtuale.

Exemple de comercianti cu amanuntul care vind produse digitale sunt Coursera (o platforma pentru
invatare online) si Audiobooks (un site web de unde puteti cumpara carti audio).

3) Originile e-comertului

Comertul electronic este, de asemenea, o alegere inteligenta pentru antreprenori, mai ales cd lansarea
unui magazin online nu mai necesita cheltuieli generale ridicate si expertiza tehnicd extinsa.

Potrivit BigCommerce, costul mediu pentru construirea unui magazin online in 1999 a fost de
aproximativ 100.000 USD - si asta nu a inclus achizitionarea de inventar, un spatiu de depozitare sau

logistica de expediere.

Astazi, costurile de pornire pot fi de pana la 30 USD, iar magazinele se pot lansa intr-un weekend.

4) Statisticile comertului electronic
demonstreaza ca comertul electronic creste intr-un ritm constant pe tot globul.

Estimarile expertilor precum ca vanzarile de comert electronic cu amanuntul vor ajunge la 4,13 trilioane
de dolari in 2020 s-au adeverit.

Se asteaptd ca pana in 2040, 95% din toate achizitiile s fie efectuate prin comert electronic.

Piata de comert electronic din lume cu cea mai rapida crestere este China, cu o valoare estimatd a
comertului electronic de 1 trilion de dolari in 2019.

SUA are cele mai ridicate rate de penetrare a comertului electronic, aproximativ 80% din toti utilizatorii
de internet realizand cel putin o achizitie.

Principalul motiv pentru care oamenii fac cumparaturi online este ca pot face cumparaturi oricand
doresc, 24/7.

Aproximativ 43% din traficul de comert electronic provine din cdutarea Google (organicd).
Site-urile cu incarcare lentd vad un abandon de 75%.

Se estimeaza cd aproximativ 35% din cautarile de produse Google sunt convertite in achizitii in termen
de 5 zile.

Aproximativ 51% dintre cumparatorii digitali efectueaza achizitii prin intermediul smartphone- urilor
lor.

Aproximativ 93% dintre cumpdratorii online au declarat ca aspectul vizual al unui magazin online joaca
un factor cheie in deciziile lor de cumparare.
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Se estimeaza ca aproximativ 80% dintre cumparatorii online nu efectueaza achizitii de pe site-uri de
comert electronic care au politici de returnare problematice.

Se estimeaza ca 85% din toate produsele achizitionate prin intermediul platformelor de socializare
provin de la Facebook.

Vanzarile cu amanuntul online au reprezentat 14% din totalul vanzarilor cu amanuntul din intreaga lume
si se estimeaza ca aceste cifre vor continua sa creasca.

In Republica Moldova aceasti cifrd este sub 5%.

Aproximativ 55% din toti cumpdratorii online au spus ca recenziile online au un impact asupra deciziilor
lor de cumparare.

5) Caracteristicile e-comertului

E-comertul se distinge prin cateva caracteristici care il fac atractiv atit pentru afaceri, cat si pentru
consumatori.

Aceste caracteristici au transformat experienta cumpdraturilor, facand-o mai convenabila si accesibila
ca niciodata.

a. Accesibilitate globala
Comertul electronic permite accesul la produse si servicii din intreaga lume, eliminidnd limitele
geografice. Printr-un simplu clic, un client din Moldova poate comanda produse din Japonia, iar un

antreprenor poate vinde la nivel global fara a deschide magazine fizice in fiecare tara.

Exemplu: Amazon si Alibaba ofera o varietate de produse care pot fi livrate aproape oriunde in lume,
oferind consumatorilor acces la articole care nu sunt disponibile pe pietele locale.

b. Convenienta
Pentru clienti e-comert-ul este extrem de convenabil, intrucat le permite sd facd cumparaturi de oriunde
si oricand, fard a fi conditionati de programul de functionare al unui magazin fizic. De asemenea, nu

mai este nevoie de drumuri si timp pierdut in trafic sau cozi.

Exemplu: O persoand poate sa isi comande mdncare la pranz, sa achizitioneze un cadou de aniversare
si sa-si reinnoiasca abonamentul de fitness, toate in timpul unei pauze de 15 minute la birou.

c. Viteza

In e-comert, timpul de reactie si procesare este mult mai rapid. Platile se fac instantaneu, comenzile sunt
prelucrate in timp real, iar multe magazine ofera livrare in aceeasi zi sau in ziua urmatoare.

Exemplu: Pe platforme precum Glovo sau Amazon Prime, clientii pot comanda §i primi produse intr-
un interval de cdteva ore, raspunzand nevoilor urgente.

d. Diversitatea de produse si servicii disponibile
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Platformele de e-comert oferd o gama vasta de produse si servicii, de la articole de uz zilnic la obiecte
de colectie sau produse personalizate. Aceasta diversitate face ca e-comert sa fie o optiune preferata

pentru orice tip de cumparaturi.

Exemplu: Pe Etsy, clientii gasesc produse artizanale si personalizate, de la bijuterii la decoratiuni
unicate, ceea ce nu ar fi intotdeauna posibil intr-un magazin fizic de proximitate.

e. Personalizarea experientei
O caracteristicd unicd a e-comertului este capacitatea de a personaliza experienta pentru fiecare client,
utilizdnd date despre preferintele si comportamentele anterioare ale utilizatorului. Algoritmii de
inteligenta artificiald si analiza de date ajutd platformele sa sugereze produse pe baza istoricului de

cumparaturi sau sa afiseze promotii personalizate.

Exemplu: Netflix foloseste algoritmi care ofera recomandari personalizate de filme si seriale in functie
de ceea ce fiecare utilizator a vizionat in trecut, creand o experientd unicd pentru fiecare abonat.

Aceste caracteristici — accesibilitatea globald, convenienta, viteza, diversitatea si personalizarea — sunt
pilonii e-comertului modern.

Ele contribuie la transformarea experientei de cumparare intr-una rapidd, comoda si adaptatd fiecarui
consumator, definind astfel succesul comertului electronic in piata globala actuala.

6) Avantajele e-comertului

a) Accesibilitate globala
Spre deosebire de un magazin fizic, un magazin online poate atrage clienti din intreaga lume.

b) Convenienta

Utilizatorii pot face cumpdraturi la orice ora, fara a depinde de un program fix de functionare.
¢) Economisire de timp

In loc sa se deplaseze intr-un magazin, cumparitorii pot gisi rapid produsele dorite online,

ceea ce faciliteaza intregul proces de achizitie.

Exemplu de flux intr-o afacere e-comert

Ganditi-va la experienta de a cumpdra un laptop dintr-un magazin online!

Vizitatorul acceseaza site-ul si cautd produsele care 1l intereseaza, citind descrierile si recenziile
altor clienti.

Dupa ce a gasit produsul dorit, 1l adaugd in cos, finalizeaza comanda, introduce datele de plata
si adresa de livrare.

Magazinul online confirma comanda si ii ofera un timp estimativ de livrare.
Cumpadratorul poate urmari livrarea si, dacd apar probleme, poate contacta serviciul de relatii cu
clientii.
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7) Comertul electronic prezinta si dezavantaje

a) Serviciu pentru clienti limitat
Daca faceti cumparaturi online pentru un computer, nu puteti cere pur si simplu unui angajat
sa demonstreze personal caracteristicile unui anumit model. Si, desi unele site-uri web va
permit s discutati online cu un membru al personalului, aceasta nu este o practica obisnuita.

b) Lipsa de satisfactie instantanee
Cand cumparati un articol online, trebuie sa asteptati ca acesta sa fie expediat la domiciliu
sau la birou. Cu toate acestea, comerciantii cu amanuntul precum Amazon fac jocul de
asteptare putin mai putin dureros oferind livrare in aceeasi zi ca optiune premium pentru
anumite produse.

¢) Incapacitatea de a atinge produsele
Imaginile online nu transmit neaparat intreaga poveste despre un articol si, prin urmare,
achizitiile de comert electronic pot fi nesatisfacatoare atunci cand produsele primite nu
corespund asteptarilor consumatorilor. Exemplu: un articol de imbracaminte poate fi realizat
dintr-o tesaturd mai rea decat indica imaginea sa online.

8) Tendintele in e-comert

In e-comert, tendintele actuale contureazi o experienti de cumpiarare mai inteligents, personalizata si
orientata spre sustenabilitate.

Aceste evolutii transforma modul 1n care consumatorii interactioneaza cu brandurile si cum 1isi fac
cumparaturile, aducand inovatii semnificative.

a) Cresterea utilizarii inteligentei artificiale (AI)

Inteligenta artificiald (AI) joacd un rol central iIn e-comert, fiind folositd pentru a analiza
comportamentul clientilor, a personaliza recomandarile si a optimiza serviciile de asistenta pentru
clienti. Al poate analiza istoricul cumpardturilor unui utilizator si poate anticipa nevoile acestuia,
imbunatétind experienta de cumparare.

Exemplu: Amazon utilizeaza Al pentru a oferi recomandari personalizate bazate pe produsele
vizualizate si cumparate anterior de fiecare utilizator, crescand astfel probabilitatea unei noi achizitii.

b) Experiente omnicanal
Experientele omnicanal conecteaza toate canalele prin care clientii interactioneaza cu brandul, de la
magazinul online si aplicatiile mobile la magazinele fizice. Aceasta asigura o tranzitie usoara si unitara
intre diferitele puncte de contact, oferindu-le clientilor o experienta fluida, indiferent de canalul folosit.
Exemplu: Apple integreaza experientele online si offline, astfel incat clientii pot alege produsele online
si le pot ridica din magazinul fizic, unde beneficiaza de asistenta suplimentara sau configurare

personalizata.

¢) Comertul mobil (m-comert)
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Pe masurd ce smartphoanele devin tot mai performante, creste si popularitatea m-comertului, adica
cumparaturile efectuate prin intermediul dispozitivelor mobile. M-comert permite clientilor sd cumpere
rapid, din orice locatie, Imbunatatind accesibilitatea si viteza cumparaturilor.

Exemplu: Aplicatia de e-comert Temu ofera utilizatorilor posibilitatea de a naviga, selecta si
achizitiona produse de pe telefonul mobil. Printr-o interfata optimizatd pentru dispozitive mobile, Temu
permite utilizatorilor sa exploreze o gama variata de produse, sa primeasca recomandari personalizate
si sd finalizeze rapid achizitiile.

Functionalitatile principale ale aplicatiei sunt:

1) Navigare intuitiva si categorii de produse

Temu organizeaza produsele pe categorii, facilitand accesul utilizatorilor la articolele dorite
printr-o interfata clara si optiuni de filtrare.

2) Recomandari personalizate

Aplicatia utilizeaza algoritmi de inteligenta artificiala pentru a analiza preferintele utilizatorilor,
oferind recomandari personalizate in functie de istoricul de navigare si achizitii.

3) Comenzi rapide si optiuni de plata securizate

Temu permite utilizatorilor sa finalizeze cumparaturile rapid, oferind multiple metode de plata
integrate (carduri, portofele digitale) si protectii suplimentare pentru siguranta tranzactiilor.

4) Tranzactii si urmdrirea comenzii

Dupa achizitie, clientii pot urmari stadiul comenzii in timp real, fiind notificati automat cu privire
la expediere si livrare.

5) Promotii si oferte personalizate

Temu incurajeaza angajamentul utilizatorilor prin reduceri si oferte personalizate direct pe
aplicatie, stimuland cumparaturile frecvente si loialitatea fata de platforma.

Astfel Temu isi propune sa faca experienta de cumparare online mai accesibila si sa ofere utilizatorilor
0 interactiune simpla si comoda direct de pe mobil, similar platformelor mari de e-comert.

d) Realitatea augmentati (AR) pentru vizualizarea produselor
Realitatea augmentata permite clientilor sa vizualizeze produse intr-un spatiu real, Tnainte de a le
achizitiona. Aceasta oferd o experientd interactiva si reduce riscurile de returnare a produselor, deoarece

clientii pot vedea cum se potrivesc produsele in spatiul lor.

Exemplu: IKEA utilizeaza o aplicatie de AR care permite clientilor sa ,,plaseze” piese de mobilier
virtual in propria casd, ajutandu-i sa vada cum ar arata produsele inainte de a le cumpara.

e) Sustenabilitatea
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Pe mésura ce preocupdrile pentru mediu cresc, tendinta de sustenabilitate castigd teren si in e-comert.
Tot mai multe branduri se concentreaza pe productia si ambalarea sustenabild, precum si pe reducerea
amprentei de carbon. Companiile incurajeaza utilizatorii sa faca alegeri ecologice, oferindu-le optiuni
sustenabile.

Exemplu: Brandul Patagonia promoveaza produsele outdoor realizate din materiale reciclate si ofera
un serviciu de reparatie gratuita, incurajandu-si clientii sa prelungeasca durata de viata a
echipamentului in loc sa cumpere unul nou.

Noile tendinte — Al, experientele omnicanal, comertul mobil, realitatea augmentata si sustenabilitatea —
reflectd adaptarea rapida a e-comerctului la nevoile moderne.

Ele contribuie la construirea unei experiente de cumpdrare mai personalizate, mai accesibile si mai
responsabile fatd de mediu, punand accentul pe tehnologii inovative si pe satisfacerea preferintelor
consumatorilor.

Concluzie

E-comertul a adus o schimbare majora in modul in care consumatorii si afacerile interactioneaza, creand
o experientd de cumpdrare mai flexibila, accesibild si convenabila. Fie ca este vorba de un client care
achizitioneaza produse din confortul propriei case sau de o afacere care isi extinde piata de desfacere la
nivel international, comertul electronic devine tot mai important in lumea moderna a afacerilor.



